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 SÍLABO DEL CURSO DE MARKETING INTERNACIONAL 
 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
1.1   Facultad: Negocios 
1.2   Carrera Profesional: Administración y Negocios Internacionales 
1.3   Departamento:  
1.4   Requisito: Aduanas 
1.5   Periodo Lectivo: 2014-1 
1.6   Ciclo de Estudios: 6 
1.7   Inicio – Término: 24 de marzo 2014 - 19 de julio 2014 
1.8   Extensión Horaria: 8 horas totales (4HC – 4HNP) 
1.9   Créditos: 4 créditos 
 
II. SUMILLA: 
 El curso pertenece al área curricular de especialidad. Es de naturaleza teórico-práctico 
y tiene como objeto que el estudiante haga uso de una adecuada gestión empresarial 
internacional, contribuyendo al logro de los objetivos de la empresa, así como a la 
maximización de sus beneficios.  
Los estudiantes deben reconocer que como toda estrategia empresarial moderna, 
especialmente en un mundo globalizado y sin fronteras, el marketing internacional 
cuenta con variables y factores tanto controlables como ajenas a la organización. 
 
Los principales temas son: 
 
 Estrategias de Marketing Internacional. 
 Análisis de Competidores Nacionales e Internacionales. 
 Creación de Marca. 
 Exportación. 
 Alianzas Estratégicas. 
 Canales de Distribución Internacional. 
 
 
III. LOGRO DEL CURSO:  
Al finalizar el curso, el estudiante elabora y sustenta un Plan de Marketing para una 
empresa exportadora/importadora en base a las fases propias del Plan de Mkt. 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE:  
Nombre de Unidad I: Generalidades del Marketing Internacional 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, el estudiante crea ficticiamente la empresa exportadora/importadora en 
base las estrategias de marketing internacional 
 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales Horas No Presenciales 
1 
El alcance de la 
estrategia de 
marketing 
internacional 
El marketing 
internacional en la 
economía global 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los  
Insertos Mi Empresa 
diario La Industria, y el 
de Emprendedores 
Diario El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
2 
El análisis de los 
competidores 
internacionales  
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
3 
La empresa de 
productos de 
consumo 
La empresa de 
productos 
industriales 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
4 
 
Exposición grupal 
Exposición grupal  
Preguntas y respuestas 
Elaborar propuesta de 
creación de empresa, 
planteando objetivos. 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos, 
informe 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
EvaluaciónT1:Sustenta la creación de la empresa exportadora/importadora 
Nombre de Unidad II: Marca, mercados y exportación 
 
Logro de Unidad:  Al finalizar la unidad, el estudiante elabora el producto y su marca; estableciendo las 
estrategias de venta y comercialización para su exportación  
 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales Horas No Presenciales 
5 
La empresa de 
servicios 
La creación de una 
marca global 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
6 
La selección de 
mercados 
internacionales 
 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
7 
Entrada en nuevos 
mercados – 
Exportación y 
Alianzas Estratégicas 
 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
8 EVALUACION PARCIAL 
9 
Entrada en nuevos 
mercados‐ 
Adquisición e 
inversión directa 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
10 
Entrada en nuevos 
mercados – Un 
enfoque estratégico 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
11 
Los canales de 
distribución 
internacional 
 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos, 
informe 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
Nombre de Unidad III: Canales de distribución, precios y estrategias de negociación y venta 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, el estudiante elabora los canales de distribución del producto o servicio a 
exportar e implementa los precios y las estrategias de venta y negociación. 
 
Seman
a 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Criterios de 
evaluación Horas Presenciales Horas No Presenciales 
12 
 
T2 
Exposición grupal 
Preguntas y respuestas 
Elaborar informe de la 
marca, mercado a 
Libro, ppt, 
multimedi
Participació
n oral, 
  
 
V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS: 
Brainstorming 
Método de casos 
Aprendizaje colaborativo 
Trabajo en equipo 
Exposición y explicación del docente 
 
Exposición grupal dirigir, alianzas 
estratégicas y la vía de 
exportación del producto 
o servicio determinado y 
expuesto en T1 y 
sustentarlo 
a, lectura, 
casos 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
Evaluación T2: Sustentación la marca, mercado a dirigir, alianzas estratégicas y la vía de exportación del 
producto o servicio 
13 
El precio en los 
mercados 
internacionales 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
14 
Estrategias de venta 
y negociación en 
mercados 
internacionales 
Brainstorming 
Lectura 
Análisis de lectura 
Trabajo de casos 
prácticos 
Leer y analizar los 
insertos de  Mi Empresa 
diario La Industria, 
Emprendedores Diario 
El Comercio 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos, 
informe 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
15 
T3 
Exposición grupal 
 
 
 
 
 
 
 
Exposición grupal 
Preguntas y respuestas 
Elaborar informe de los 
canales de distribución 
del producto o servicio, 
los precios en el 
mercado y las 
estrategias de venta y 
negociación y 
sustentarlo. 
Libro, ppt, 
multimedi
a, lectura, 
casos 
Participació
n oral, 
responsabili
dad, 
creatividad, 
asistencia, 
pensamient
o crítico, 
análisis 
Evaluación T3: Sustentación de la distribución del producto o servicio, los precios en el mercado y las 
estrategias de venta y negociación. 
16 EVALUACION FINAL 
17 EVALUACION SUSTITUTORIA 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO: 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
         
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación continua son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 20 2,4 
T2 35 4,2 
T3 45 5,4 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Ts) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
Eventos UPN – Live (dirigido a docentes y estudiantes) 
 
EVENTO FECHA 
World Leadership Forum (México) 09 y 10 de abril 
World Innovation Forum (New York) 04 y 05 de junio 
World Business Forum (New York) 07 y 08 de octubre 
 
 
VII. BIBLIOGRAFÍA:  
1. Bibliografía Básica 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.848 BRAD/M  
BRADLEY, Frank / 
CALDERÓN, Haydeé  
 
 
Marketing Internacional  
 
2006 
2 
 
658.848 CZIN 
 
 
CZINKOTTA, Michae  
 
 
Marketing Internacional  
 
 
2008  
 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL CURSO 
T 
 
Descripción 
Semana 
T1 Sustentación de empresa exportadora a crear ficticiamente 4 
T2 
Sustentación de la marca, mercado a dirigir, alianzas 
estratégicas y la vía de exportación del producto o servicio 
determinado y expuesto en T1 
12 
T3 
Sustentación de los canales de distribución del producto o 
servicio, los precios en el mercado y las estrategias de venta y 
negociación 
15 
 2. Bibliografía Complementaria 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1  
658.848/B39  
 
 
BERTRAN 
VALL, 
Joseph  
 
 
MARKETING EN UN 
MUNDO GLOBAL 
 
 
2 
 
658.848/P19  
 
 
PALIWODA, 
Stanley  
 
 
LA ESENCIA DE LA 
MERCADOTECNIA 
INTERNACIONAL  
 
2000 
 
 
VIII. ANEXOS 
 
Competencias Generales UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de una visión 
compartida y genera en ese proceso desarrollo personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, supera conflictos 
y utiliza sus habilidades en favor de objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de expresión y 
asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general positivo en la 
sociedad y en la promoción y protección de los derechos humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, argumentos o 
proposiciones. Evalúa y argumenta juicios de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente información 
contenida en diferentes fuentes para satisfacer una necesidad personal de 
nuevo conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e implementa un proceso de 
solución y evalúa su impacto. 
 
8. Emprendimiento 
Transforma ideas en oportunidades y acciones concretas de creación de 
valor para la organización y la sociedad. 
 
